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() que a pepsico viu naempresa deste brasileirona semana passada, a gigante de alimentos comprou a fabricantede água de coco

criada por rodrigo veloso nos estados unidosmelina costaem zoog, o mineiro rodrigo ve-loso ganhou uma competição dafundação

getúlio vargas (fgv)por ter feito o melhor plano denegócios na escola. sua ideia con-sistia em fabricar bebidas usan-do rejeitos da

indústria de ali-mentos-comoaágua de coco. oprojeto também saiu vencedorem um concurso da américa la-tinaefoiclassicado

paraomun-dial, no texas (eua). dessa vez,veloso não ganhou mas o episó-dio mudou para sempre o cursode sua trajetória.de volta a

são paulo, velosovendeu o carro, o apartamento,juntou us 150 mil e se mudoupara os estados unidos decididoa fundar a o.n.e.,

empresa quese tornou a principal marca deágua de coco do mercado ameri-cano, com um faturamento deus 40 milhões. desde o

inicio,eu sabia que esse produto seriaum sucesso, diz veloso. e nemcomeçamos a arranhar o poten-cial do mercado.na semana

passada, em umatestado definitivo de que valeuduas razÕes para.a pepsico terlevado a o.n.e.a empresa tem acordosde

fornecimento comos maiores produtoreso de cocoa o.n.e. já construiuuma marca e umportfólio que vai des-i de isotônicos até

amistura de água de coco comsuco de frutas para criançasa pena arriscar, veloso vendeu ocontrole da o.n.e. para a gigan-te

pepsico. o valor do negócionão foi revelado. a gestão da em-presa continuará sob o comandode veloso e sua equipe permane-cerá

no atual escritório da marcaem los angeles.a relação entre a o.n.e. e apepsico começou no ano passa-do, quando a multinacional

com -prou uma participação minoritá-ria na empresa do brasileiro efechou um acordo de distribui-ção de água de coco para o sul

daflórida e da califórnia. agora, aárea de abrangência deve se mul-tiplicar por dez.distribuição. os produtos dao.n.e. já estão

presentes namaioria das lojas de conveniên-cia dos euae chegam às pratelei-ras de varejistas importantes,co-mo a kroger, segunda

maior ca-deia de alimentos do país. parase tornar uma grande marca, po-rém, falta conquistar o walmart- rede que tem o poder de

alçarprodutos de nicho ao consumode massa no maior mercado domundo. e é exatamente no ga-nho de escala que a pepsico po-de

ajudar. em um passo aindamais ambicioso, a multinacio-nal pretende começar a venderos produtos o.n.e. na europaem 2011 (hoje a

marca só é encon-trada nos eua e em porto rico).ha duas razões que fizeram dao.n.e. um alvo atrativo paraamericana. aprimeira é o

acessoà matéria-prima. assim que co-escala. a pepsico deve alçar a o.n.e., de rodrigo veloso, ao consumo de massameçou a

operar, a empresa pas-sou a comprar água de coco nobrasil da amacoco, empresa quehoje também pertence à pepsi-co (leia no

texto abaixo). mas eusabia que isso não seria suficien-te, diz veloso. com ambiçõesde se tornar uma companhia glo-bal, a o.n.e.

estabeleceu laçoscom os maiores produtores domundo, no sudeste asiático. ho-je, a empresa tem duas fábricasnas filipinas e uma

na indoné-sia. veloso foi o responsável porerguer essa cadeia de distribui-ção. quando comecei avisitararegião, os fabricantes se

interes-savam pelo óleo de coco e o cocoralado.aágua era toda jogada fo-ra, arma.a segunda razão é a diversida-de do portfólio

desenvolvido pe-la ().n.e. em um mercado onde aágua de coco ainda tem pinta deexótica. há cinco anos, o produ-to só era

encontrado em lojas ét-nicas nos estados unidos. e oscompradores, invariavelmente,eram asiáticos ou brasileiros. ho-je, a empresa

tem desde a caixi-nha tradicional até uma misturade água de coco e suco de frutaspara crianças. no início de 2011,a o.n.e. deve

passar a venderágua de coco para a jamba juice,a maior rede de smoothies (umtipo de vitamina) nos eua.o principal esforço de

marke-ting de veloso está exatamenteem apresentar seus produtosaos consumidores americanos.representantes da o.n.e. visi-tam

pediatras paraexplicar osbe-nefícios de hidratação da águade coco - na esperança de que,mais tarde, a informação seja re-passada

para as mães. em outrafrente, foi fechada uma parceriacom o time de futebol america-no dallas cowboys, que conso-me o isotônico

da marca antesdos treinos e depois fala da expe-riência no facebook.mercado. por trás do investi-mento da pepsico está uma

pro-funda mudança no comporta-mento dos consumidores ameri-canos. a venda de refrigerantestem apresentado queda nos

últi-mos cinco anos. parte da explica-ção está no surgimento de umavariedade cada vez maior deáguas saborizadas, chás e

bebi-das funcionais.acoca-cola,tra-dicional concorrente da pepsi-co, tem uma participação mino-ritária na zico, segunda maiormarca

de água de coco do país.pepsico tenta organizarcadeia do coco no brasilempresa despachaexecutivos para norte enordeste para

convencerprodutores a fecharacordos de fornecimentol-lá pouco mais de um mês, oexecutivo newton yorinori,diretor da divisão

agrícola dapepsico, saiu de são paulo, foide avião até belém (pa), rodoumais izo quilômetros e pegouuma balsa para fazer

umareunião de trabalho. oexecutivo tinha como missãoconvencer uma pequenacomunidade produtora de cocoa assinar contratos

defornecimento de logo prazo coma multinacional.a grande moeda é aconfiança, por isso nosapresentamos e explicamos osvalores

da empresa. precisamosmostrar que é mais sustentávelfechar acordos para um ano doque vender conforme aoscilação do mercado,

dizyorinori.de modo geral, a cultura dococo no brasil é marcada pelapresença de pequenossaudável. compra da amacoco no país

animou a ceo indraprodutores que trabalham deforma quase extrativista nasregiões norte e nordeste e quevendem o produto no

mercadospot. no verão, quando ademanda pelo produtoaumenta, o preço chega a subir40. esse passou a ser umproblema para a

pepsico no anopassado, quando a empresaadquiriu a fabricante de agua decoco amacoco, líder nomercado nacional com asmarcas

kero coco e trop coco.desde então, a empresa temtrabalhado para estabilizar ofornecimento de modo aabastecer o mercado local,

quecresce 18 ao ano. hoje, boaparte dos fornecedores dapepsico já trabalha comcontratos de longo prazo.a compra da



amacocomarcou a entrada da pepsico nacategoria de água de coco. onegócio contou com o apoio  eentusiasmo - da

presidentemundial da empresa, a indianalndra nooyi. quando assumiu ocomando da companhia, emzooó, sua meta era transformara

pepsico, mais conhecida porseus retrigerantes e salgadinhos,em uma fabricante de produtossaudáveis. desde então, aempresa já

trocou o óleo usadonas frituras e criou metas deredução de sódio e açúcar. ¡m.c.
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